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Verhandeln in Japan - aber wie?

Von Gerd Schneider

A us meiner tdglichen Praxis erfah-
re ich immer wieder, wie wenig
vorbereitet deutsche Geschaftsleute in
Verhandlungsgesprache mit japanischen
Geschaftsleuten einsteigen. Die daraus
entstehenden unndétigen und oft kost-
spieligen Konsequenzen sind meist ein-
fach zu vermeiden.

In vielen Féllen liegt schon in unserem
westlichen Denkansatz die erste Proble-
matik. So reisen deutsche Geschéftsleu-
te hdufig nur mit Basiskenntnissen tber
die Geschaftskultur ihrer angehenden
Geschéftspartner ausgestattet nach Japan
und sind davon Uberzeugt, dass sie mit
ihrer westlichen Erfahrung und Intuition
auch in Verhandlungen in dieser ihnen
fremden Kultur erfolgreich sein werden.
Dabei gilt die japanische Geschéaftskul-
tur unter westlichen Insidern als ein sehr
schwer verstandliches Phanomen inner-
halb der industrialisierten Geschéaftswelt.
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Lassen Sie mich lhnen ein paar grundle-
gende Besonderheiten fiir Verhandlungen
mit japanischen Geschdftspartnern aufzei-
gen.
Das Fundament aller Geschéftsbezie-
hungen in Japan ist - weitaus stérker als
in Europa - die zeitige Entwicklung einer
personlichen Beziehung und der Aufbau
von Vertrauen zum japanischen Verhand-
lungspartner. Dabei kommt dem richtigen
Auftritt bei der ersten Begegnung bereits
eine groBe Bedeutung zu. Generell ist es
schon einmal vorteilhaft, immer extrem
hoflich und zuriickhaltend aufzutreten.
Japanische Verhandlungspartner tre-
ten in der Regel als Gruppe auf. Hier zéhlt
nicht das Individuum, sondern die Grup-
pe. Daher verhandelt man meist nicht mit
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einem einzelnen, sondern mit mehreren
japanischen Partnern. Hohergestellte gel-
ten in Japan mehr als in der westlichen
Welt, Niedriggestellte weniger. Ein japa-
nisches Verhandlungsteam ist daher nicht
mit einem westlichen Team gleichzuset-
zen. Bei der Konsensfindung innerhalb
einer japanischen Gruppe bestehen klare
hierarchische Regeln. Resultierende Ent-
scheidungen werden nicht allein, sondern
von der Gruppe in aller Regel einstimmig
getroffen. Und dieser Entscheidungspro-
zess bendtigt mehr Zeit, als die meisten
Europder fiir moglich halten.

Aus diesen Besonderheiten ergibt sich eine

Anzahl von Verhandlungsregeln, die Sie aus

westlicher Sicht in dem erforderlichen Maf3e

nicht anwenden wiirden, deren Beachtung
in Japan allerdings unerldsslich ist. Hier sind
einige davon:

* Betonen Sie in Eingangsprdsentationen
die Vorziige lhres Unternehmens, Ihrer
Produkte oder Leistungen. Lange Tra-
ditionen eines Unternehmens werden
in Japan hoch geschétzt. Sie geben den
japanischen Counterparts Sicherheit
und Vertrauen.

* Des Weiteren halten Sie lhre Prasentati-
onen verbindlich und nicht humorvoll
ab, wobei Sie zu Beginn einen Inhaltsi-
berblick geben.

* Es ist empfehlenswert, in Bespre-
chungen nicht,westlich” oder gar,,ame-
rikanisch” zu agieren. Kommen Sie also
nicht so schnell zur Sache.

* Vermeiden Sie in Prasentationen viele
Zahlen und Tabellen, wenn Sie diese
nicht zuvor dem Geschaftspartner
rechtzeitig zur Vorbereitung zur Verfi-
gung gestellt haben.

* Alle japanischen Teilnehmer sind in die
Gesprache mit einzubeziehen und mit
Respekt und Hoflichkeit zu behandeln.
Dem Verhandlungsfiihrer der Gegensei-
te gebilhrt dabei besondere Achtung.

* Vermeiden Sie, lhre Geschéftspartner
in Verhandlungen mit neuen Aspekten
oder Tatbestdnden zu Uberraschen. Im
Zweifelsfall miissen Sie andernfalls mit
einer Vertagung der Verhandlung rech-
nen.

* Gehen Sie davon aus, dass lhre eng-
lischsprachigen Ausfiihrungen vom

japanischen Verhandlungspartner
nicht vollstdndig verstanden werden.
Eine Nachfrage, ob sie alles verstanden
haben, ist in der Regel tUberflissig, da
sie aufgrund eines drohenden Gesichts-
verlusts nicht zugeben wiirden, etwas
nicht verstanden zu haben.

* Der im Westen oft beldchelte Gesichts-
verlust ist ein ernstes Phdnomen. Ver-
meiden Sie daher jede offene Kritik,
Hinweise auf Schwéchen oder Fehlleis-
tungen und sogar kleinste BloBstellun-
gen.

* Wenn Sie langsam und deutlich reden,
verringern Sie die Gefahr von Missver-
standnissen malgeblich.

* Gehen Sie davon aus, dass Sie fir Ver-
handlungen in Japan deutlich mehr
Zeit einplanen missen als in der westli-
chen Welt.

* Im Gegensatz zur westlichen Praxis,
vorliegende Vertragsentwirfe schlief3-
lich Punkt fiir Punkt durchzugehen und
durch gegenseitige Konzessionen tber
Teileinigungen zu einer Gesamteini-
gung zu kommen, sehen Japaner Ver-
tragsdokumente als Ganzes. Verlieren
Sie sich also nicht in Einzelheiten.

Es ist bewundernswert zu beobachten,
wie ausdauernd Japaner sein kdnnen. Bei
allem Verhandlungseifer und Durchhalte-
vermodgen vergessen Sie nie die Wichtig-
keit der Harmonie. Bereiten Sie sich auf
japanische Verhandlungen richtig vor und
bleiben Sie immer freundlich, so erhalten
Sie eine gute Atmosphare!
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